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ABSTRAK 
Bisnis LPG merupakan jenis usaha yang dilakukan oleh pemerintah dan pelaku 
pngusaha, artinya pelaku usaha bekerjasama dengan pemerintah.Pada awal 
peluncurannya oleh pemerintah LPG belum di kenal dan di minati oleh konsumen 
dan masyarakat. Perlu penyuluhan terus- menerus kepada masyarakat atau konsumen. 
Agar konsumen mendapat informasi yang cukup mengenai kualiatas dan kemanan 
serta kenyamanan dalam penggunaannya. Dan tentu saja mengenai Strategi 
pemasaran LPG yaitu dengan melakukakan perencanaan untuk menjangkau target 
pasar dan mengubah mereka menjadi konsumen dan pengguna LPG. Selain berfungsi 
untuk mengantarkan kami pada konsumen yang tepat sasaran, strategi 
pemasaran juga berguna untuk memudahkan koordinasi kami dengan tim 
operasional. Dalam menyusun strategi pemasaran, pihak penyuplai dan distributor 
wajib mengetahui sikap atau penerimaan konsumen terhadap pengguna'an LPG 
perbandingan produknya dengan produk dengan produk pesaingnya. Analisis yang 
dibutuhkan adalah analisis sikap konsumen dan analisis SWOT. Dari analisis sikap 
konsumen dapat diketahui tingkat penerimaan konsumen terhadap atribut produk. 
Dalam penelitian ini atribut yang dinilai penting oleh konsumen dalam melakukan 
pembelian adalah kualitas dan efesiensi (0,16), harga (0,14) dan ketersedian (0,13). 
Sikap konsumen terhadap produk ditunjukkan melalui nilai indeks sikap konsumen 
yang menunjukkan sikap cukup baik dengan daerah penerimaan 2,5. Dan kini 
pendistribusian dan pemasaran telah terealisasi dan telah mencapai target yang di 
rencanakan. Hingga bisa kita saksikan sekarang antusiasme para konsumen dalam 
pemakaian LPG. Hampir 100 % masyarakat adalah pemakai LPG. 
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  Elpiji, pelafalan bahasa Indonesia dari akronim bahasa Inggris; LPG (liquified 
Petroleum gas, harafiah: "gas minyak bumi yang dicairkan". Dengan menambah tekanan 
dan menurunkan suhunya, gas berubah menjadi cair karena itu elpiji dipasarkan dalam 
bentuk cair dalam tabung-tabung logam bertekanan. 
 Kegiatan mengembangkan memperluas jangkauan target merupakan hal wajib 
dalam setiap pelaku usaha untuk meningkatkan level bisnisnya, yaitu dengan cara 
pemasaran. Pemasaran adalah salah satu kegiatan dalam perekonomian yang membantu 
dalam menciptakan nilai ekonomi. Nilai ekonomi itu sendiri menentukan harga barang dan 
jasa. Faktor penting dalam menciptakan nilai tersebut adalah produksi, pemasaran, dan 
konsumsi. Pemasaran menjadi penghubung antara kegiatan produksi dan konsumsi. 
Falsafah konsep pemasaran bertujuan untuk memberikan kepueasan terhadap keinginan 
dan kebutuhan konsumen. Kegiatan perusahaan yang berdasar pada konseop pemasaran ini 
harus diarahkan untuk memenuhi tujuan perusahaan. Secara definitif dapat dikatakan 
bahwa konsep pemasaran adalah falsafah bisnis yang menyatakan bahwa pemuasan 
kebutuhan konsumen merupakan syarat ekonomis dan sosial bagi kelangsungan hisup 
perusahaan. 
 Strategi merupakan sebuah rencana yang luas dari suatu tindakan organisasi untuk 
mencapai suatu tujuan. Strategi didefinisikan sebagai rencana yang disatukan, luas dan 
berintegrasi, yang menghubungkan keunggulan strategi dengan tantangan lingkungan dan 
yang dirancang untuk memastikan bahwa tujuan utama perusahaan. 
 Pada tahun 2010 LPG di keluarkan oleh pemerintah sebagai pengalihan dari 
minyak tanah. Tujuan dari pengalihan minyak tanah ke LPG ini antara lain: diversifikasi 
pasokan energi untuk mengurangi ketergantungan terhadap BBM khususnya minyak tanah, 
mengurangi penyalahgunaan minyak tanah bersubsidi, efisiensi anggaran pemerintah dalam 
kaitannya dengan pemberian subsidi. 
 Pengalihan ini serentak hampir di seluruh provinsi di indonesia termasuk kota 
Bandar Lampung. Kota Bandar Lampung sendiri adalah sebuah kota di Indonesia sekaligus 
ibu kota dan kota terbesar di Provinsi Lampung. Dengan kepadatan 5.332/km2, Bandar 
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Lampung merupakan salah satu kota terpadat di Pulau Sumatra, serta termasuk salah satu 
kota besar di Indonesia dan kota terpadat di luar pulau Jawa. Meskipun Bandar Lampung 
salah satu kota yang sudah menerapkan pemasangan gas alam dibeberapa titik tertentu, hal 
tersebut tidak mengurangi intensitas masyarakat dalam membeli tabung gas, tabung gas 
bagi masyarakat khususnya para pedagang merupakan hal wajib karena tabung gas 
merupakan bahan bakar yang sangat mudah dibawa kemanapun. Bahkan rata-rata para 
pedagang dalam sehari dapat menggunakan tabung gas lebih dari satu dan juga tidak sedikit 
masyarakat yang di tempat tinggalnya sudah memasang gas alam tetapi sebagai sampingan 
tetap menggunakan tabung gas. 
 Sebelum dilakukannya konversi minyak tanah ke gas LPG, masyarakat bandar 
lampung menggunakan minyak tanah sebagai bahan bakar untuk memasak. Setelah 
dilakukannya konversi ke gas LPG, maka sebagian masyarakat berpindah menggunakan gas 
LPG. Hal ini karena gas memiliki beberapa kelebihan jika dibandingkan dengan minyak 
tanah. Memasak dengan menggunakan gas LPG akan lebih irit dan hemat. Selain itu, 
memasak akan menjadi lebih cepat karena LPG memiliki nilai panas yang lebih tinggi dan 
besar kecilnya api juga bisa diatur dengan mudah. Lebih fleksibel juga di bandingkan 
minyal tanah dan kayu bakar. Mudah di bawa dan di pindah-pindahkan serta mudah dalam 
penggunaannya serta ramah lingkungan. 
 Pemasaran gas LPG pada awalnya sempat mengalami kendala diantaranya 
terbatasnya akses terhadap sumberdaya produktif; Sebagian warga masih takut memakai 
elpiji untuk keperluan memasak. Mereka memilih bertahan menggunakan minyak tanah 
meskipun sudah menerima pembagian tabung elpji berukuran tiga kilogram. Warga 
khawatir tabung elpiji itu meledak dan terbakar. Penyuluhan tentang kemanan dan 
kenyamanan memakai gas LPG, akhirnya hampir seluruh masyarakat menggunakan gas 
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B. TINJAUAN PUSTAKA 
 
Pengertian Strategi Pemasaran 
Strategi pemasaran sangatlah mutlak dan sangatlah penting dalam pengembangan 
sebuah perusahaan, strategi pemasaran bukan merupakan variabel bebas melainkan harus 
terkait dengan tujuan dan sasaran perusahaan secara keseluruhan. Tujuan dan sasaran 
pemasaran harus merupakan bagian integral dari keseluruhan kegiatan-kegiatan 
perusahaan. Dengan kata lain, agar bidang pemasaran mampu menjalankan perannya 
dengan tingkat efektifitas yang tinggi maka dari itu perumusan dan penentuannya harus 
memperhatikan keunggulan kompetitif perusahaan, sarana dan prasarana yang dimiliki dan 
ketepatan perusahaan dalam memanfaatkan peluang yang timbul. Menurut Buchari Alma 
dalam bukunya yang berjudul Kewirausahaan, Strategi Pemasaran adalah memilih dan 
menganalisa pasar sasaran yang merupakan suatu kelompok orang yang ingin dicapai oleh 
perusahaan dalam menjual produknya dan menciptakan suatu bauran pemasaran yang 
cocok dan yang dapat memuaskan pasar sasaran tersebut. 
Menurut Kotler dan Amstrong, Stategi Pemasaran yaitu pendekatan pokok yang 
akan dilakukan oleh pelaku bisnis dalam mencapai sasaran yang telah ditetapkan terlebih 
dahulu, didalamnya tercantum keputusan-keputusan pokok mengenai target pasar, 
penempatan produk dipasar, bauran pemasaran dan tingkat biaya pemasaran yang 
diperlukan. 
Pengertian lain tentang strategi pemasaran menurut Robbin dan Coulter strategi 
pemasaran adalah proses manajerial dibidang pemasaran untuk mengembangkan dan 
menjaga agar tujuan, skill, knowledge, resources, sesuai dengan peluang dan ancaman pada 
pasar yang selalu berubah-ubah dan bertujuan untuk menyempurnakan usaha dan produk 
perusahaan sehingga memenuhi target laba dan pertumbuhan. Strategi pemasaran adalah 
serangkaian tujuan dan sasaran, kebijakan serta aturan yang memberi arah kepada usaha-
usaha pemasaran dari waktu ke waktu pada masing-masing tingkatan serta lokasinya. 
Strategi pemasaran merupakan hal yang sangat penting bagi perusahaan dimana 
strategi pemasaran merupakan suatu cara mencapai tujuan dari sebuah perusahaan. Hal 
ini juga didukung oleh pendapat Swastha “Strategi adalah serangkaian rancangan besar 
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yang menggambarkan bagaimana sebuah perusahaan harus beroprasi mencapai tujuannya”. 
Berhasil tidaknya dalam pencapaian tujuan bisnis tergantung pada keahlian mereka di 
bidang pemasaran, produksi, keuangan, maupun bidang lain. Selain itu juga tergantung 
pada kemampuan mereka untuk mengkombinasikan fungsi-fungsi tersebut agar organisasi 
dapat berjalan lancar. 
Dari beberapa pengertian diatas dapat disimpulkan bahwa strategi pemasaran 
adalah rancangan kegiatan dalam bisnis agar tercapainya tujuan dengan memperhatikan 
aspek-aspek dalam usaha baik itu aspek internal maupun eksternal. Dalam penelitian ini, 
strategi pemasaran diartikan sebagai rancangan kegiatan atau program pemasaran yang 
akan dilakukan oleh perusahaan dalam meningkatkan minat konsumen. 
 
 Pengertian Manajemen Pemasaran 
Pemasaran merupakan sebuah faktor penting dalam suatu siklus yang bermula dan 
berakhir kebutuhan konsumen. Pemasaran harus dapat menafsirkan kebutuhan-
kebuutuhan konsumen dan mengkombinasikanya dengan data pasar seperti lokasi 
konsumen, jumlahnya, dan kesukaan mereka. Informasi tersebut dapat dipakai sebagai 
dasar untuk mengadakan pengolahan bagi kegiatan produksi. 
 Dengan demikian pemasaran meruapakan suatu proses yang sangat penting 
bagi kelangsungan hidup suatu produk. Manajemen dapat diartikan sebagai alat untuk 
mencapai tujuan melalui orang lain. Manajemen juga diartikan sebagai proses dari 
perencanaan, pengorganisasian, pelaksanaan, dan pengendalian untuk mencapai suatu 
tujuan tertentu. Pengertian lain dari manajemen adalah proses pengelolaan suatu kegiatan 
atau usaha dari awal hingga perusahaan tersebut berjalan dan bangkrut. Jadi dapat 
disimpulkan bahwa manajemen merupakan alat untuk mencapai suatu tujuan dengan 
melalui suatu proses, kemudian proses ini dilakukan oleh berbagai pihak yang terlihat 
dalam manajemen tersebut. 
Dari beberapa pengertian diatas dapat disimpulkan bahwa Manajemen Pemasaran 
adalah salah satu kegiatan-kegiatan pokok yang dilakukan oleh perusahaan untuk 
mempertahankan kelangsungan perusahaannya, untuk berkembang, dan untuk 
mendapatkan laba. Kegiatan pemasaran perusahaan harus memberikan kepuasan kepada 
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konsumen jika menginginkan usahanya berjalan terus, atau konsumen mempunyai 
pandangan yang lebih baik terhadap perusahaan. 
Publisitas (publicity) 
Publisitas merupakan cara yang biasa digunakan juga oleh perusahaan untuk 
membentuk pengaruh secara tidak langsung kepada konsumen, agar mereka menjadi tahu, 
dan menyenangi produk yang dipasarkannya, hal ini berbeda dengan promosi, dimana di 
dalam melakukan publisitas, perusahaan tidak melakukan hal yang bersifat komersial. 
Publisitas merupakan suatu alat promosi yang mampu membentuk opini masyarakat 
secara tepat, sehingga sering disebut sebagai usaha untuk mensosialisasikan atau 
memasyarakatkan. 
Publisitas merupakan pelengkap yang efektif bagi alat promosi yang lain seperti 
periklanan, personal selling, dan promosi penjualan. Biasanya, media bersedia 
mempublisitaskan suatu cerita apabila materinya dirasa cukup menarik atau patut 
dijadikan berita.
 
Selain itu publisitas juga diartikan sebagai pendorongan permintaan secara 
non-pribadi untuk suatu produk jasa, atau ide dengan menggunakan berita komersial di 
dalam media massa dan sponsor tidak dibebani sejumlah bayaran secara langsung. 
 
c. Tujuan Strategi Pemasaran 
Penetapan tujuan suatu perusahaan ditetapkan sesuai dengan keinginan pihak 
menejemen perusahaan itu sendiri, karena tujuan setiap perusahaan tentunya berbeda-beda. 
Secara khusus dalam aspek pasar dan pemasaran bahwa tujuan perusahaan untuk 
memproduksi maupun memasarkan produknya dapat dikategorikan sebagai berikut : 
1) Untuk meningkatkan penjualan laba, Perusahaan ingin mendapatkan omset 
penjualan yang besar dari waktu ke waktu, sehingga laba yang didapat terus 
meningkat. 
2) Untuk menguasai pasar, untuk tujuan ini jelas bagaimana caranya perusahaan 
menguasai pasar yang ada dengan cara memperbesar market share-nya untuk 
wilayah-wilayah tertentu. 
3) Untuk mengurangi saingan, tujuan perusahaan ini adalah bagaimana perusahaan 
menciptakan atau memasarkan produk sejenis dengan mutu yang sama tetapi 
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harga lebih rendah dari produk utama, dengan tujuan untuk mengurangi saingan 
dan antisipasi meningkatnya permintaan. 
4) Untuk menaikan prestise produk tertentu dipasaran, tujuan ini dilakukan dengan 
cara promosi atau dengan cara dengan meningkatkan mutu, selera yang sesuai 
dengan keinginan konsumen. 
5) Untuk memenuhi pihak-pihak tertentu, tujuan ini biasanya untuk memenuhi 
pihak-pihak tertentu dengan jumlah yang biasanya terbatas, misalnya permintaan 
pemerintah, atau lembaga tertentu. 
 Tingkat penjualan yang menguntungkan merupakan tujuan pemasaran, artinya 
laba dapat diperoleh melalui pemuasan konsumen. Laba dapat membuat perusahaan 
tumbuh dan berkembang, menggunakan kemampuan yang lebih besar kepada konsumen 
serta memperkuat kondisi perekonomian secara keseluruhan. Laba merupakan tujuan 
umum dari perusahaan. Tujuan pemasaran merupakan wujud rencana yang terencana yang 
terarah di bidang pemasaran untuk memperoleh suatu hasil yang optimal. 
 Kotler dan Amstrong (2012:72) mendefinisikan strategi pemasaran (marketing 
strategy) adalah logika pemasaran dimana perusahaan berharap untuk menciptakan nilai 
pelanggan dan mencapai hubungan yang menguntungkan. 
 Alma (2005:199) menjelaskan strategi pemasaran adalah pola keputusan dalam 
perusahaan yang menentukan dan mengungkapkan sasaran, maksud dan tujuan yang 
menghasilkan kebijaksanaan utama dan merencanakan untuk pencapaian tujuan serta 
merinci. jangkauan bisnis yang akan dikejar oleh perusahaan.  
 Menurut Daryanto dalam bukunya "Mana- jemen Pemasaran", (2011). Saat ini, 
pemasaran mu- lai mengarah pada pemasaran terarah. Adapun taha- pan dalam pemasaran 
terarah, yaitu sebagai berikut: 
 a. Segmentasi Pasar 
Membagi pasar menjadi kelompok pembeli yang terbedakan dengan kebutuhan, 
karakteristik, atau tingkah laku yang berbeda yang mungkin mem- butuhkan produk 
atau bauran pemasaran yang terpisah. 
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b. Menargetkan Pasar 
Proses mengevaluasi daya tarik setiap segmen pasar dan memilih satu atau beberapa 
untuk dimasuki. 
c. Memposisikan Pasar 
Mengatur agar suatu produk menduduki tempat yang jelas, berbeda dan dikehendaki 
relatif ter- hadap produk pesaing dipikiran konsumen sasaran. 
 
C. METODE PENELITIAN 
 Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah penelitian kualitatif 
yakni metode penelitian yang berlandaskan pada filsafat pospositivisme, digunakan untuk 
meneliti pada kon- disi obyek yang alamiah dimana peneliti adalah se- bagai instrumen 
kunci, teknik pengumpulan data dilakukan secara triangulasi, Triangulasi adalah 
pengumpulan data yang berbeda-beda untuk mendapatkan data dari sumber data yang 
sama, ana- lisis data bersifat induktif/kualitatif, dan hasil penelitian kualitatif lebih 
menekankan makna dari pada generalisasi (Sugiyono, 2010). 
Jenis dan Sumber Data 
Jenis dan sumber data yang akan diperoleh dalam penelitian ini adalah: 
1. Data Primer yaitu data yang diperoleh dari hasil wawancara dengan pihak- pihak yang 
terkait dan terlibat langsung dengan objek penelitian maupun melalui pengamatan 
secara langsung terhadap strategi pemasaran untuk meningkat- kan volume penjualan 
pada pangkalan gas LPG 3 kg Christian D. Assa di Desa Pontak Kecama- tan 
Ranoyapo. 
 Penelitian ini untuk mengetahui strategi pemasaran LPG. Adapun jalur distribusi 
pemasaran LPG : 
SPBE --> AGEN --> SUB AGEN PANGKALAN --> KONSUMEN  
Konsumen meliputi: 
1. Skala rumah tangga  
2. UMKM 
3. Dan lainnya seperti toko-toko atau warung. 
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 Analisis data pada penelitian ini dilakukan dengan tabulasi dan pengelompokan 
data primer dari distributor, pemasar dan produsen dan dianalisis secara deskriptif 
kualitatif untuk menggambarkan bauran pemasaran (marketing mix) pengguna LPG yang 
meliputi strategi produk, harga, promosi dan distribusi dan merumuskan strategi 
pemasaran. 
 
D.  HASIL DAN PEMBAHASAN 
 Elpiji, pelafalan bahasa Indonesia dari akronim bahasa Inggris; LPG (liquified 
Petroleum gas, harafiah: "gas minyak bumi yang dicairkan" Pada tahun 2010 LPG di 
keluarkan oleh pemerintah sebagai pengalihan dari minyak tanah. 
 Tujuan dari pengalihan minyak tanah ke LPG ini antara lain: diversifikasi pasokan 
energi untuk mengurangi ketergantungan terhadap BBM khususnya minyak tanah, 
mengurangi penyalahgunaan minyak tanah bersubsidi, efisiensi anggaran pemerintah dalam 
kaitannya dengan pemberian subsidi.Pengalihan ini serentak hampir di seluruh provinsi di 
indonesia termasuk kota bandar lampung. 
PROFIL LPG 
 Pada tahun 2010 LPG di keluarkan oleh pemerintah sebagai pengalihan dari 
minyak tanah. Tujuan dari pengalihan minyak tanah ke LPG ini antara lain: diversifikasi 
pasokan energi untuk mengurangi ketergantungan terhadap BBM khususnya minyak tanah, 
mengurangi penyalahgunaan minyak tanah bersubsidi, efisiensi anggaran pemerintah dalam 
kaitannya dengan pemberian subsidi. 
RANTAI DISTRIBUSI LPG: 
SPBE  -> AGEN  -> SUB AGEN PANGKALAN  -> KONSUMEN  
Strategi pemasaran  
 Berdasarkan praktek kerja di lapangan para pelaku distributor atau penyuplai LPG. 
Mempunyai  Strategi pemasaran LPG meliputi  
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1. Penyuluhan dan pengenalan produk mengenai informasi produk informasi 
penggunaan, dan infomasi mengenai keunggulan yang akan konsumen dapatkan. 
2. Survey lapangan yang menjadi tujuan pemasaran. 
3. Menentukan lokasi pemasaran 
4. Memberi kan jaminan harga terjangkau dan stabil. 
5. Mengenali pelanggan. Mengidentifikasi target market untuk akan membantu 
dalam menyusun strategi marketing yang efektif 
6. Merekrut mitra yang bisa bekerjasama untuk menjangkau pasar yang lebih luas 
7. Suatu perusahaan tidak mungkin mampu menguasai seluruh pasar. Hal inilah yang 
menjadi penyebab perusahaan harus memiliki pola yang spesifik untuk 
memperoleh kedudukan yang kuat di dalam pasar. 
8. Jalin hubungan dan komunikasi dengan pelanggan, untuk mengetahui apa yang 
mereka butuhkan dan apa kendala yang mereka hadapi untuk kelancaran distribusi. 
9. Cari solusi bersama jika ada kendala yang di hadapi dan beri solusi dan bantuan 
pada pelanggan atau mitra jka memungkinkan. 
10. Selalu terjun ke lapangan untuk menantau kestabilan pemasaran dan stock. 
11. Jaga stock barang agar stabil. 
12. Fokus dan konsisten dalam pelayanan, promosi. 
13. Selalu ta'ati aturan kerjasama. 
14. Dengarkan masukan dari pelanggan dan mitra dan bertumbuh lah. 
15. Siaga sediakan nomor yang bisa di hubungi oleh konsumen guna memenuhi 
kebutuhan konsumen tepat waktu. 
 Pemasaran harus dapat menafsirkan kebutuhan konsumen dan mengkombinasikan 
dengan data pasar seperti kombinasi dari empat variabel yaitu produk, struktur harga, 
kegiatan promosi, dan sistem distribusi. Keempat unsur bauran pemasaran tersebut saling 
berhubungan dan berpengaruh satu sama lain, sehingga harus diupayakan untuk 
menghasilkan suatu kebijakan pemasaran yang mengarah kepada layanan efektif.  
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1. Strategi produk 
 Produk yaitu segala sesuatu yang dapat ditawarkan produsen untuk diperhatikan 
diminta, dicari, dibeli, digunakan atau dikonsumsi pasar sebagai pemenuhan kebutuhan 
atau  
keinginan pasar. 
 Berdasarkan penggolongan produk LPG kebutuhan pokok masyarakat. Yaitu 
kebutuhan primer. Kebutuhan ini mendasar dan harus dipenuhi manusia. Sama pentingnya 
dengan Kebutuhan primer seperti sandang (pakaian), pangan (makan), dan papan (tempat 
tinggal). Karena LPG berpungsi sebagai bahan bakar rumah tangga untuk memasak 
makanan. 
1.1 atribut produk. 
 Pengembangan suatu produk melibatkan penentuan manfaat yang diberikan yang 
dinilai dari kualitas dan fitur produk. Pengembangan suatu produk melibatkan penentuan 
manfaat yang diberikan yang dinilai dari kualitas dan fitur produk. Rancangan kualitas 
produk merupakan kemampuan produk untuk dapat melaksanakan fungsinya meliputi 
daya tahan produk (Badariyansyah, 2008).  
 LPG mampu melaksakan fungsinya dengan sangat baik Memasak dengan 
menggunakan gas LPG akan lebih irit dan hemat. Selain itu, memasak akan menjadi lebih 
cepat karena LPG memiliki nilai panas yang lebih tinggi dan besar kecilnya api juga bisa 
diatur dengan mudah. 
2.2. pengemasan 
 LPG dipasarkan dalam bentuk cair dalam tabung-tabung logam bertekanan. Lebih 
aman dan fleksibel juga di bandingkan minyal tanah dan kayu bakar. Mudah di bawa dan 
di pindah- pindahkan serta mudah dalam penggunaannya serta ramah lingkungan. 
2.Strategi harga. 
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 Harga secara implisit mempunyai hubungan dengan kualitas. Dalam realitasnya, 
harga mempunyai pengaruh terhadap kepuasan konsumen (Shabastian). Namun LPG 
dengan harga terjangkau dan kualitas yang baik. 
 Harga LPG sendiri sangat terjangkau apalagi dengan berlakunya H.E.T harga, 
harga yang tetap tidak mudah turun naik membuat konsumen atau masyarakat tenang. 
Dalam 10 tahun ini hanya naik senilai 1000 sampai 1500 rupiah. Harga awal di 
distribusikan LPG hanya seharga 16.500 / tabung. Naik setelah 10 tahun menjadi 18.000. 
Harga yg sangat terjangkau namun kwalitas terbaik. Memasak dengan menggunakan gas 
LPG akan lebih irit dan hemat. Selain itu, memasak akan menjadi lebih cepat 
karena LPG memiliki nilai panas yang lebih tinggi dan besar kecilnya api juga bisa diatur 
dengan mudah. 
3. Strategi Promosi  
 Promosi adalah bentuk komunikasi pemasaran yang berupa aktivitas pemasaran 
meliputi;  
1. Menawarkan/ promosi Melalui sosial media. 
2. Menawarkan/ promosi melalui Wa 
3. Promosi door to door mendatangi calon konsumen seperti, ibu rumah tangga, toko atau 
warung sembako dan menawarkan kerjasama 
4.Mendatangi penjual makanan warteg, kedai aneka kue, gukang gorengan, warung bakso 
dll. 
5.menawarkan pelayanan yang efisien dan loyalitas. 
4.Strategi distribusi  
 Strategi distribusi merupakan jalur yang dilalui oleh arus barang dari produsen ke 
perantara dan sampai kepada konsumen. Menurut Permana et al. (2013), distribusi 
meliputi saluran distribusi, lokasi pemasaran, dan sarana transportasi untuk mengantarkan 
produk ke konsumen. 
Strategi distribusi LPG yaitu:  
1. Memasarkan dan melayani lansung di tempat pangkalan gas.  
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 Dalam hal ini konsumen adalah rumah tangga, dan umkm. Di sini lah terjadi 
promosi dari mulut ke mulut. 
2. Kerjasama dengan pihak toko atau warung sembako. 
 Terjun kelapangan untuk survey jalur pendistribusian. Setelah mengadakan survey 
dan penelitian. Ternyata di perlukan pihak- pihak yg dapat membantu dalam penyaluran 
LPG. pihak- pihak tersebut yaitu: Toko/ warung sembako. Nah Karena gas LPG sudah 
termasuk pada kebutuhan pokok, yaitu alat bahan bakar untuk memasak bahan makanan. 
 Maka kita sandingkan dengan kebutuhan pokok lain yaitu dengan bekerjasama 
dengan pihak toko- toko/ atau warung- warung sembako. Toko dan warung sembako 
sendiri merupakan tempat yang menjual kebutuhan sehari-hari. Sembilan bahan pokok atau 
yang lebih dikenal dengan sembako, merupakan jenis usaha yang dibutuhkan siapapun. Jadi 
dengan masuk nya LPG memudahkan para konsumen LPG mendapatkan isi ulang LPG. 
3. Bekerjasama dengan pihak umkm seperti warung makan atau warteg, warung soto, kedai 
sate, dansejenisnya. Karena pihak ini tentu sangat membutuhkan kan gas untuk bahan 
bakar dalam memasak untuk usahanya. 
4.Khusus LPG NON SUBSIDI yaitu tabung biru 12 kg, serta pink 5,5 dan 12 kg. 
Pemasarannya yaitu bekerjasa dengan pengusaha hotel, restoran, rumah makan, kafe, 
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E. KESIMPULAN DAN SARAN   
 
Kesimpulan 
1. Elpiji, pelafalan bahasa Indonesia dari akronim bahasa Inggris; LPG (liquified 
Petroleum gas, harafiah: "gas minyak bumi yang dicairkan" dipasarkan dalam bentuk cair 
dalam tabung-tabung logam bertekanan. 
2. LPG memiliki beberapa kelebihan yaitu memasak dengan menggunakan gas LPG akan 
lebih irit dan hemat. Selain itu, memasak akan menjadi lebih cepat karena LPG memiliki 
nilai panas yang lebih tinggi dan besar kecilnya api juga bisa diatur dengan mudah. 
3. Pada tahun 2010 LPG di keluarkan oleh pemerintah sebagai pengalihan dari minyak 
tanah. Tujuan dari pengalihan minyak tanah ke LPG ini antara lain: diversifikasi pasokan 
energi untuk mengurangi ketergantungan terhadap BBM khususnya minyak tanah, 
mengurangi penyalahgunaan minyak tanah bersubsidi, efisiensi anggaran pemerintah dalam 
kaitannya dengan pemberian subsidi. 
4. Strategi pemasaran LPG. Pemasaran harus dapat menafsirkan kebutuhan konsumen dan 
mengkombinasikan dengan data pasar seperti kombinasi dari empat variabel yaitu produk, 
struktur harga, kegiatan promosi, dan sistem distribusi. Keempat unsur bauran pemasaran 
tersebut saling berhubungan dan berpengaruh satu sama lain, sehingga harus diupayakan 
untuk menghasilkan suatu kebijakan pemasaran yang mengarah kepada layanan efektif. 
Kini pendistribusian dan pemasaran telah terealisasi dan telah mencapai target yang di 
rencanakan. Hingga bisa kita saksikan sekarang antusiasme para konsumen dalam 
pemakaian LPG hampir 100 % masyarakat adalah pemakai LPG. 
 
Tujuan perusahaan untuk memproduksi maupun memasarkan produknya dapat 
dikategorikan sebagai berikut : 
1) Untuk meningkatkan penjualan laba, Perusahaan ingin mendapatkan omset 
penjualan yang besar dari waktu ke waktu, sehingga laba yang didapat 
terus meningkat. 
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2) Untuk menguasai pasar, untuk tujuan ini jelas bagaimana caranya 
perusahaan menguasai pasar yang ada dengan cara memperbesar market 
share-nya untuk wilayah-wilayah tertentu. 
3) Untuk mengurangi saingan, tujuan perusahaan ini adalah bagaimana 
perusahaan menciptakan atau memasarkan produk sejenis dengan mutu 
yang sama tetapi harga lebih rendah dari produk utama, dengan tujuan 
untuk mengurangi saingan dan antisipasi meningkatnya permintaan. 
4) Untuk menaikan prestise produk tertentu dipasaran, tujuan ini dilakukan 
dengan cara promosi atau dengan cara dengan meningkatkan mutu, selera 
yang sesuai dengan keinginan konsumen. 
5) Untuk memenuhi pihak-pihak tertentu, tujuan ini biasanya untuk 
memenuhi pihak-pihak tertentu dengan jumlah yang biasanya terbatas, 




Strategi marketing yang sudah berhasil pada LPG 3 kg akan berhasil juga untuk LPG non 
subsidi meski Banyak masyarakat yang belum mengetahui LPG non-subsidi jenis Bright 
Gas diproduksi untuk memenuhi kebutuhan energi warga kalangan mampu, sedang LPG 
subsidi 3 kilogram diproduksi untuk memenuhi kebutuhan energi warga kurang mampu. 
Agar semua kalangan bisa menikmati. Dan tepat sasaran untuk kalangan mampu bisa 
membeli tabung non subsidi yaitu bright gas 12 kg pink dan biru. Diharapkan agar pelaku 
usaha LPG, bisa mepromosikan bright gas non subsidi yang dari segi Kualitasnya juga sama 
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